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Khairul Umam Gadari, (2021) :  Analisis Perilaku Konsumtif Impulsive 
Buying Mahasiswa Pendidikan Ekonomi 
Fakultas Tarbiyah dan Keguruan 
Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 
Kasim Riau 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui perilaku konsumtif impulsive buying 
mahasiswa angkatan 2017 Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan 
Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. Penelitian ini dilatarbelakangi 
oleh adanya beberapa mahasiswa yang memiliki smartphone mewah tapi tidak 
memiliki buku rujukan setiap mata kuliah, ada beberapa mahasiswa yang 
memiliki outfit mahal seperti sepatu nike yang harganya bisa diatas 1 juta rupiah. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif. Subjek dalam penelitian ini 
adalah mahasiswa angkatan 2017 Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan 
Keguruan Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, sedangkan  
objeknya adalah perilaku konsumtif impulsive buying. Informan dalam penelitian 
ini adalah mahasiswa angkatan 2017 yang berjumlah 45 mahasiswa. Teknik 
pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan metode angket dan 
dokumentasi. Analisis data yang dilakukan adalah analisis deskriptif kualitatif. 
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa tingkat spontanitas dalam 
membeli suatu barang mahasiswa Pendidikan Ekonomi tidak terlalu tinggi, 
kemudian mahasiswa juga mampu mempertimbangkan dan memikirkan dampak 
dalam melakukan pembelian suatu barang, mahasiswa memiliki tingkat pembelian 
yang cenderung tidak terburu-buru, meskipun dalam situasi tertentu mahasiswa 
melakukan pembelian yang terkesan terburu-buru.  
 












Khairul Umam Gadari, (2021): The Analysis of Student Impulsive Buying 
Consumptive Behavior at Economics 
Education Department of Education and 
Teacher Training Faculty of State Islamic 
University of Sultan Syarif Kasim Riau 
 
This research aimed at knowing impulsive buying consumptive behavior of 
Economics Education Department students of 2017 at Education and Teacher 
Training Faculty of State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau.  This 
research was instigated by some students having luxurious smartphones, but they 
did not have reference books on every subject, and some students having 
expensive outfit such as Nike shoes whose price could be above 1 million 
Rupiahs.  Qualitative approach was used in this research.  The subjects of this 
research were Economics Education Department students of 2017 at Education 
and Teacher Training Faculty of State Islamic University of Sultan Syarif Kasim 
Riau, and the object was impulsive buying consumptive behavior.  The informants 
were 45 students of 2017.  The techniques of collecting data were questionnaire 
and documentation.  Analyzing the data was done by using qualitative descriptive 
analysis.  Based on the research findings, the level of spontaneity in buying an 
item of Economics Education Department students was not too high, then students 
were also able to consider and think about the impact of making a purchase of an 
item, students had a purchase rate that tended not to be rushed, even though in 
certain situations students made purchases that seemed rushed. 
 
















االندفاعي االستهالكي لطالب قسم (: تحليل سلوك الشراء ٠٢٠٢خير األمم غاداري، )
تعليم االقتصاد بكلية التربية والتعليم لجامعة 
 السلطان الشريف قاسم اإلسالمية الحكومية رياو
يف قسم  ٧١٠٢سلوك الشراء االندفاعي االستهالكي لطالب مرحلة يهدف إىل معرفة ىذا البحث 
الشريف قاسم اإلسالمية احلكومية رياو. تعليم االقتصاد بكلية الرتبية والتعليم جلامعة السلطان 
وخلفيتو أن ىناك بعض الطالب الذين ميتلكون ىواتف ذكية فاخرة ولكن ليس لديهم كتب مرجعية 
لكل مادة، وىناك بعض الطالب الذين ميتلكون مالبس باىظة الثمن كمثل أحذية نايك اليت ميكن 
يف  ٧١٠٢في. وأفراده طالب مرحلة أن يزيد سعرىا عن مليون روبية. وىذا البحث ىو حبث كي
قسم تعليم االقتصاد بكلية الرتبية والتعليم جلامعة السلطان الشريف قاسم اإلسالمية احلكومية رياو، 
 ٥٤الذين عددىم  ٧١٠٢وموضوعو سلوك الشراء االندفاعي االستهالكي. وخمربوه طالب مرحلة 
والتوثيق. والبيانات حللت بتحليل وصفي  طالبا. وأساليب مستخدمة جلمع البيانات ىي االستبيان 
كيفي. وبناء على نتيجة البحث عرف بأن مستوى العفوية يف شراء عنصر لدى الطالب ليس 
مرتفعا جدا، ومن مث ميكن للطالب أيضا التفكري يف تأثري شراء عنصر ما والتفكري فيو، ويكون لدى 
أهنم يف بعض احلاالت يقومون بعمليات الطالب معدل شراء ال مييل إىل التسرع، وعلى الرغم من 
 شراء تبدو متسرعة.
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BAB I  
PENDAHULUAN  
 
A. Latar Belakang  
Seiring perkembangan zaman, manusia mempunyai kecenderungan 
sosial untuk meniru sesuatu, sebagai wujud pembentukan diri dalam 
kehidupan masyarakat. Proses meniru misalnya seorang anak yang meniru 
perilaku dan kebiasaan orang tuanya, pendatang yang meniru kebudayaan 
pribumi atau sebaliknya, masyarakat tradisional terhadap masyarakat modern 
dan dijadikan sebagai gaya hidup. Gambaran tersebut menunjukkan bahwa 
manusia membutuhkan interaksi atau komunikasi untuk membentuk diri 
sebagai pribadi (individu) dan sekaligus sebagai makhluk sosial.
1
 
Perilaku menurut Notoatmojo merupakan hasil daripada segala macam 
pengalaman serta interaksi manusia dengan lingkunganya yang terwujud 
dalam bentuk pengetahuan, sikap dan tindakan. Perilaku merupakan respon / 
reaksi seorang individu terhadap stimulus yang berasal dari luar maupun dari 
dalam dirinya. Sedangkan menurut Wawan, Perilaku merupakan suatu 
tindakan yang dapat diamati dan mempunyai frekuensi spesifik, durasi dan 
tujuan baik disadari maupun tidak. Perilaku adalah kumpulan berbagai faktor 
yang saling berinteraksi.
2
 Dari dua pendapat diatas, dapat penulis simpulkan 
perilaku adalah kumpulan berbagai faktor yang saling berinteraksi antara 
                                                          
1
Rusmin Tumanggor, dkk, Ilmu Sosial dan Budaya Dasar, hal. 56-57. 
2
Siti Halimah, perilaku tenaga kerja wanita (tkw) dalam mengatasi kecemasan di pjtki 




manusia dengan lingkungannya yang terwujud dalam bentuk pengetahuan, 
sikap, dan tindakan. 
Majunya Pembangunan Nasional Indonesia diiringi dengan tingkat 
kompleksitas masyarakat yang lebih tinggi. Adanya kemajuan ini secara nyata 
menyebabkan hasrat konsumtif dan daya beli juga bertambah. Kondisi 
tersebut    membawa kebiasaan dan gaya hidup juga berubah dalam waktu 
yang relatif singkat menuju ke arah semakin mewah dan berlebihan. Pola 
konsumsi seperti  ini  terjadi pada hampir semua lapisan masyarakat, 
meskipun dengan kadar yang  berbeda-beda. Menurut Astuti & Puspitawati, 
hampir tidak ada golongan yang luput dari hal tersebut. Kondisi ini dapat 
dicermati dengan semakin banyaknya tempat-tempat per-belanjaan yang 
disebut dengan supermarket atau mall. Kondisi  ini  pada  gilirannya  
menimbulkan apa  yang  disebut  dengan  budaya  konsumer atau    lebih 
dikenal sebagai konsumtif. Budaya konsumtif tersebut membentuk seseorang 
untuk melakukan perilaku konsumtif. 
3
 
Sembiring memperjelas bahwa orang yang konsumtif dapat dikatakan 
tidak lagi mempertimbangkan fungsi dan kegunaan ketika membeli barang, 
melainkan mempertimbangkan prestise yang melekat pada barang itu. Dalam 
arti luas konsumtif adalah perilaku berkonsumsi yang boros dan berlebihan, 
yang lebih mendahulukan keinginan daripada kebutuhan serta tidak ada skala 
prioritas atau dapat diartikan sebagai gaya hidup yang mewah. Tambunan 
menjelaskan bahwa perilaku konsumtif merupakan keinginan untuk 
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mengkonsumsi barang-barang yang sebenarnya kurang diperlukan secara 
berlebihan untuk mencapai kepuasan maksimal.
4
 Berdasarkan dua pendapat 
diatas, dapat penulis simpulkan perilaku konsumtif adalah perilaku 
berkonsumsi boros dan berlebihan, keinginan untuk membeli barang yang 
sebenarnya tidak terlalu dibutuhkan, hanya untuk mendapatkan kepuasan 
secara maksimal. 
Dalam Islam menganjurkan agar tidak berlaku boros atau berperilaku 
konsumtif, sebagaimana dijelaskan dalam QS. Al-Isra‟/17:27 yang berbunyi
5
 : 
                            
Artinya: “Sesungguhnya pemboros-pemboros itu adalah saudara-saudara 
syaitan dan syaitan itu adalah sangat ingkar kepada Tuhannya” 
Menurut M. Quraish Shihab dalam bukunya yang berjudul “Tafsir Al- 
Misbah”  beliau  menafsirkan  surah  Al-Isra‟  ayat  27  yaitu  sesungguhnya  
para pemboros, yakni yang menghamburkan harta bukan pada tempatnya, 
adalah saudara-saudara, yakni sifat-sifatnya sama dengan sifat-sifat setan, 
sedang setan terhadap Tuhannya adalah sangat ingkar. Sebab orang-orang 
yang menghambur- hamburkan harta secara berlebihan (boros) adalah 
saudara- saudara setan. Mereka menerima godaan manakala setan-setan 
memperdaya mereka agar terjerumus dalam kerusakan dan membelanjakan 
harta secara tidak benar. Kebiasaan setan adalah selalu kufur terhadap nikmat 
Tuhan. Demikian pula kawannya, akan sama seperti sifat setan.
6
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 Departemen Agama RI, Al- Qur‟an dan Terjemahnya (Semarang: PT. Karya Toha Pura 
Semarang, 2002), hal  284 
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Pola hidup konsumtivisme menyebabkan masyarakat sering membeli 
barang tanpa disertai pertimbangan dan hanya mengikuti dorongan emosional 
belaka. Proses pembelian tersebut merupakan pembelian impulsif. Rook 
&Gardner mendefinisikan pembelian impulsif sebagai tindakan yang tanpa 
pertimbangan, dan disertai dengan respon emosi yang kuat. Gasiorowska 
menjelaskan secara lebih terperinci bahwa pembelian impulsif adalah 
pembelian yang tidak reflektif, sebenarnya tidak diharapkan, terjadi secara 
spontan, diiringi dengan munculnya keinginan yang mendadak untuk membeli 
produk-produk tertentu, dan dimanifestasikan dalam sebuah reaksi terhadap 
suatu stimulus dari produk.
7
 
Dari dua pendapat diatas, dapat penulis simpulkan impulsive buying 
adalah pembelian tanpa pertimbangan, terjadi secara spontan diiringi dengan 
munculnya keinginan yang timbul secara tiba-tiba dan diikuti oleh emosi yang 
kuat.  
Menurut Ningsih & Bawono, Para remaja cenderung selalu ingin 
memiliki barang-barang tersebut dan berlebihan dalam membeli atau 
mengonsumsi. Sikap atau perilaku remaja yang mengkonsumsi barang secara 
berlebihan dan tidak wajar inilah yang disebut perilaku konsumtif.
8
 Impulse 
buying didefinisikan sebagai suatu perilaku pembelian yang tidak terencana 
dan spontan, yang dilakukan langsung ditempat, diikuti oleh keinginan kuat 
dan perasaan nikmat dan senang. Lebih lanjut Verplanken dan Herabadi, 
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menjelaskan impulse buying terdiri dari 2 (dua) elemen, yaitu: elemen kognisi, 
dalam hal kurangnya perencanaan dan pertimbangan serta elemen emosi 
dalam hal adanya perasaan nikmat dan senang.
9
  
Rook dan Hooch menyatakan bahwa yang membedakan antara perilaku 
konsumen impulsif dan yang tidak impulsif adalah mengacu pada 5 elemen 
penting yang berlaku sebagai suatu alur proses, antara lain:  
1. Adanya dorongan keinginan yang mendadak, spontan dan kuat untuk 
membeli sesuatu,  
2. Terjadi ketidakseimbangan psikologis, dalam tahapan ini seseorang 
merasa tidak dapat melakukan kontrol perilaku secara temporer,  
3. Terjadi konflik psikologis,  
4. Mengurangi evaluasi secara kognitif,  
5. Mengabaikan konsekuensi.10 
Dari dua definisi diatas, maka penulis menyimpulkan perilaku 
konsumtif impulsive buying adalah perilaku mengkonsumsi suatu barang 
secara berlebihan, dimana pembelian barang-barang tersebut terjadi secara 
spontan dan tidak terencana sebelumnya, hanya keinginan sesaat saja tanpa 
mempertimbangkan dampaknya. 
Jurusan Pendidikan Ekonomi adalah salah satu jurusan yang ada di 
Fakultas Tarbiyah dan Keguruan di Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 
Kasim Riau. Jurusan ini termasuk jurusan favorit yang ada di Fakultas 
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Tarbiyah dan Keguruan yang beralamat dijalan H.R. Soebrantas No. 155 
KM.15 Simpang Baru Panam Pekanbaru.  
Berdasarkan pengamatan yang penulis temukan pada mahasiswa 
pendidikan ekonomi, ada mahasiswa yang memiliki perilaku konsumtif 
impulsive buying, tapi hanya sedikit. Contoh perilaku konsumtif impulsive 
buying yang ada di jurusan pendidikan ekonomi misalnya memodifikasi 
kendaraan bermotornya dan dibawa ke kampus supaya bisa dilihat oleh teman-
temannya. Contohnya misalnya mengganti velg standard motornya menjadi 
velg jari-jari, mengganti knalpot motor, mengganti lampu utama motor dan 
sebagainya. Itu merupakan salah satu contoh perilaku konsumtif impulsive 
buying, dimana membeli barang atas dasar keinginan, bukan kebutuhan. 
Contoh yang lain misalnya outfit atau dalam bahasa Indonesia nya 
adalah style pakaian. Dimana rata-rata mahasiswa memakai pakaian rapi yaitu 
kemeja dan celana serta sepatu. Ada  mahasiswa yang memakai sepatu yang 
beragam dan dengan harga yang bisa di bilang cukup mahal dengan bandrol 
diatas 1 juta bahkan bisa mencapai 2-3 juta. Contohnya saja ada mahasiswa 
yang memakai Nike Air Max 1 dan Air Force 1, dimana sepatu tersebut 
dibandrol dengan harga masing-masing 1,2 juta dan 1,6 juta rupiah. Bisa 
dikatakan beberapa mahasiswa tersebut membeli sepatu bukan karena 
kegunaannya, tapi lebih kepada keinginan, model, trend, dan sebagainya.  
Berdasarkan observasi awal yang peneliti lakukan di Jurusan 




terlihat bahwa mahasiswa yang berkuliah memiliki perilaku konsumtif 
Impulsive Buying, hal ini bisa kita lihat: 
1. Masih Banyak Mahasiswa yang sebelum akhir bulan tapi sudah kehabisan 
uang jajan yang sudah diberikan oleh orangtua nya. 
2. Masih banyak mahasiswa yang sudah diberikan uang oleh orangtua nya 
untuk membeli buku, tapi tidak digunakan untuk membeli buku, justru 
membeli yang bukan untuk keperluan perkuliahan 
Berdasarkan uraian latar belakang dan gejala-gejala yang telah 
dipaparkan maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul 
“Analisis Perilaku Konsumtif Impulsive Buying  pada Mahasiswa 
Angkatan 2017 Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan 
Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau”  
 
B. Penegasan Istilah  
 Untuk menghindari kesalahpahaman dalam memahami judul 
penelitian ini, maka perlu adanya penegasan istilah, oleh sebab itu penulis 
akan mengemukakan istilah-istilah yang ada pada judul penelitian ini, sebagai 
berikut: 
1. Perilaku 
Chaplin memberikan pengertian perilaku sebagai segala sesuatu 
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2. Perilaku Konsumtif 
Menurut Sumartono di dalam bukunya, perilaku konsumtif adalah 
suatu bentuk tindakan memakai produk yang tidak tuntas. Artinya, belum 
habis sebuah produk yang dipakai, seseorang telah menggunakan produk 
jenis yang sama tetapi dari merek yang berbeda, atau dapat diartikan 
membeli barang karena adanya hadiah yang ditawarkan atau membeli 
suatu produk karena banyak orang memakai barang tersebut. Intinya 
perilaku konsumtif merupakan suatu bentuk perilaku membeli barang 
tanpa pertimbangan rasional atau bukan atas dasar kebutuhan, seseorang 
menjadi lebih mementingkan faktor keinginan (want) dari pada kebutuhan 




3. Impulsive buying 
Rook & Gardner mendefinisikan pembelian impulsif sebagai 
tindakan yang tanpa pertimbangan, dan disertai dengan respon emosi yang 
kuat. Verplanken dan Herabadi secara khusus menyebutkan beberapa 
faktor yang dapat memicu pembelian impulsif. Faktor-faktor tersebut 
adalah lingkungan pemasaran (tampilan dan penawaran produk), variabel 
situasional (ketersediaan waktu dan uang), dan variabel personal (mood, 
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1. Fokus Masalah 
Pada penelitian ini penulis memfokuskan pada analisis perilaku 
konsumtif impulsive buying pada mahasiswa angkatan 2017 pendidikan 
Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan Universitas Islam Negeri 
Sultan Syarif Kasim Riau 
2. Rumusan Masalah 
Berdasarkan focus masalah diatas, maka rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah : “Bagaimanakah perilaku konsumtif impulsive 
buying mahasiswa angkatan 2017 pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah 
dan Keguruan Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau?” 
 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini 
adalah untuk mengetahui Perilaku Konsumtif Impulsive Buying 
Mahasiswa angkatan 2017 Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan 
Keguruan Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau 
2. Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan berguna untuk: 
a. Bagi Mahasiswa 
Penelitian ini diharapkan bisa memberikan wawasan tentang perilaku 





b. Bagi Dosen 
Penelitian ini diharapkan bermanfaat untuk dosen tentang perilaku 
konsumtif impulsive buying 
c. Bagi Jurusan 
Penelitian ini diharapkan memberikan masukan dan evaluasi mengenai 
perilaku konsumtif impulsive buying. Penelitian diharapkan 
bermanfaat agar dapat mengetahui sisi negatif dari Perilaku 
Konsumtif. 
d. Peneliti 
Sebagai sarana untuk mendapatkan gelar sarjana di Negeri Sultan 
Syarif Kasim Riau dan juga sebagai sumbangan pengetahuan bagi 
dunia pendidikan. 
e. Peneliti lain 
Diharapkan hasil dari penelitian ini dapat dijadikan sebagai referensi 
untuk bahan masukan, pertimbangan, informasi dan ilmu  tambahan 
bagi peneliti lain yang ingin melakukan penelitian sejenis sehingga 




BAB II  
KAJIAN TEORI  
 
A. Konsep Teoretis 
1. Perilaku 
a. Pengertian Perilaku 
Perilaku menurut Notoatmojo merupakan hasil daripada segala 
macam pengalaman serta interaksi manusia dengan lingkungannya 
yang terwujud dalam bentuk pengetahuan, sikap dan tindakan. Perilaku 
merupakan respon / reaksi seorang individu terhadap stimulus yang 
berasal dari luar maupun dari dalam dirinya .Sedangkan menurut 
Wawan Perilaku merupakan suatu tindakan yang dapat diamati dan 
mempunyai frekuensi spesifik, durasi dan tujuan baik disadari maupun 
tidak.Perilaku adalah kumpulan berbagai faktor yang saling 
berinteraksi.
14
 Dari dua pendapat diatas, dapat penulis simpulkan 
perilaku adalah kumpulan berbagai faktor yang saling berinteraksi 
antara manusia dengan lingkungannya yang terwujud dalam bentuk 
pengetahuan, sikap, dan tindakan. 
b. Bentuk-bentuk Perilaku 
Menurut Notoatmodjo, dilihat dari bentuk respons terhadap 
stimulus, maka perilaku dapat dibedakan menjadi dua : 
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1) Bentuk pasif / Perilaku tertutup (covert behavior)  
Respons seseorang terhadap stimulus dalam bentuk terselubung 
atau tertutup. Respons atau reaksi terhadap stimulus ini masih 
terbatas pada perhatian, persepsi, pengetahuan atau kesadaran dan 
sikap yang terjadi pada seseorang yang menerima stimulus 
tersebut, dan belum dapat diamati secara jelas oleh orang lain. 
2) Perilaku terbuka (overt behavior) 
Respons terhadap stimulus tersebut sudah jelas dalam bentuk 




c. Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 
Faktor yang dapat mempengaruhi perilaku menurut Sunaryo 
dalam Hariyanti dibagi menjadi 2 yaitu : 
1) Faktor Genetik atau Faktor Endogen 
 Faktor genetik atau faktor keturunan merupakan konsep dasar atau 
modal untuk kelanjutan perkembangan perilaku makhluk hidup itu. 
Faktor genetik berasal dari dalam individu (endogen), antara lain: 
a) Jenis Ras 
Semua ras di dunia memiliki perilaku yang spesifik, 
saling berbeda dengan yang lainnya, ketiga kelompok terbesar 
yaitu ras kulit putih (Kaukasia), ras kulit hitam (Negroid) dan 
ras kulit kuning (Mongoloid). 
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b) Jenis Kelamin 
Perbedaan perilaku pria dan wanita dapat dilihat dari cara 
berpakaian dan melakukan pekerjaan sehari-hari, pria 
berperilaku berdasarkan pertimbangan rasional. Sedangkan 
wanita berperilaku berdasarkan emosional. 
c) Sifat Fisik 
Perilaku individu akan berbeda-beda karena sifat 
fisiknya. 
d) Sifat Kepribadian 
Perilaku individu merupakan manifestasi dari 
kepribadian yang dimilikinya sebagai pengaduan antara faktor 
genetik dan lingkungan. Perilaku manusia tidak ada yang sama 
karena adanya perbedaan kepribadian yang dimiliki individu. 
e) Bakat Pembawaan 
Bakat menurut Notoatmodjo dikutip dari William B. 
Micheel adalah kemampuan individu untuk melakukan sesuatu 
lebih sedikit sekali bergantung pada latihan mengenai hal 
tersebut. 
f) Intelegensi 
Intelegensi sangat berpengaruh terhadap perilaku 
individu, oleh karena itu kita kenal ada individu yang 
intelegensi tinggi yaitu individu yang dalam pengambilan 




individu yang memiliki intelegensi rendah dalam pengambilan 
keputusan akan bertindak lambat.  
2) Faktor Eksogen atau Faktor Dari Luar Individu 
Faktor yang berasal dari luar individu antara lain: 
a) Faktor Lingkungan 
Lingkungan disini menyangkut segala sesuatu yang ada 
disekitar individu. Lingkungan sangat berpengaruh terhadap 
individu karena lingkungan merupakan lahan untuk 
perkembangan perilaku. Menurut Notoatmodjo, perilaku itu 
dibentuk melalui suatu proses dalam interkasi manusia dengan 
lingkungan.  
(1) Usia 
Menurut Sarwono, usia adalah faktor terpenting juga 
dalam menentukan sikap individu, sehingga dalam keadaan 
diatas responden akan cenderung mempunyai perilaku yang 
positif dibandingkan umur yang dibawahnya. Menurut 
Hurlock, masa dewasa dibagi menjadi 3 periode yaitu masa 
dewasa awal (18-40 tahun), masa dewasa madya (41-60 
tahun) dan masa dewasa akhir (>61 tahun). Menurut 
Santrock dalam Apritasari, orang dewasa muda termasuk 
masa transisi, baik secara fisik, transisi secara intelektual, 




awal adalah puncaak dari perkembangan sosial masa 
dewasa. 
(2) Pendidikan 
 Kegiatan pendidikan formal maupun informal 
berfokus pada proses belajar dengan tujuan agar terjadi 
perubahan perilaku, yaitu dari tidak tahu menjadi tahu, dari 
tidak mengerti menjadi mengerti dan tidak dapat menjadi 
dapat. Menurut Notoatmodjo, pendidikan mempengaruhi 
perilaku manusia, beliau juga mengatakan bahwa apabila 
penerimaan perilaku baru didasari oleh pengetahuan, 
kesadaran, sikap positif maka perilaku tersebut akan bersifat 
langgeng. Dengan demikian semakin tinggi tingkat 
pengetahuan seseorang maka semakin tepat dalam 
menentukan perilaku serta semakin cepat pula untuk 
mencapai tujuan meningkatkan derajat kesehatan. 
(3) Pekerjaan 
 Bekerja adalah salah satu jalan yang dapat 
digunakan manusia dalam menemukan makna hidupnya. 
Dalam berkarya manusia menemukan sesuatu serta 
mendapatkan penghargaan dan pencapaian pemenuhan diri 
menurut Azwar. Sedangkan menurut Nursalam pekerjaan 




kadang cenderung menyebabkan seseorang lupa akan 
kepentingan kesehatan diri. 
(4) Agama 
 Agama sebagai suatu keyakinan hidup yang masuk 
dalam konstruksi kepribadian seseorang sangat berpengaruh 
dalam cara berpikir, bersikap, bereaksi dan berperilaku 
individu. 
(5) Sosial Ekonomi 
 Lingkungan yang berpengaruh terhadap perilaku 
seseorang adalah lingkungan sosial, lingkungan sosial dapat 
menyangkut sosial. Menurut Nasirotun status sosial 
ekonomi adalah posisi dan kedudukan seseorang di 
masyarakat berhubungan dengan pendidikan, jumlah 
pendapatan dan kekayaan serta fasilitas yang dimiliki. 
Menurut Sukirno pendapatan merupakan hasil yang 
diperoleh penduduk atas kerjanya dalam satu periode 
tertentu, baik harian, mingguan, bulanan atau tahunan. 
Pendapatan merupakan dasar dari kemiskinan. Pendapatan 
setiap individu diperoleh dari hasil kerjanya. Sehingga 
rendah tingginya pendapatan digunakan sebagai pedoman 
kerja. Mereka yang memiliki pekerjaan dengan gaji yang 
rendah cenderung tidak maksimal dalam berproduksi. 




motivasi khusus untuk bekerja dan produktivitas kerja 
mereka lebih baik dan maksimal. 
(6) Kebudayaan 
 Kebudayaan diartikan sebagai kesenian, adat-
istiadat atau peradaban manusia, dimana hasil kebudayaan 
manusia akan mempengaruhi perilaku manusia itu sendiri.
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Dari uraian diatas, dapat penulis simpulkan bahwa faktor-faktor 
yang mempengaruhi perilaku dibagi menjadi dua, yaitu faktor genetic 
atau Endogen, yang terdiri dari jenis ras, jenis kelamin, sifat fisik, 
kepribadian, bakat pembawaaan, dan intelegensi, dan faktor dari luar 
individu atau Eksogen, yang terdiri dari usia, pendidikan, pekerjaan, 
agama, sosial ekonomi, dan kebudayaan. 
2. Perilaku Konsumtif  
a. Pengertian Perilaku Konsumtif 
Perilaku konsumtif sering kali dikaitkan dengan aktivitas 
mengkonsumsi barang dan jasa secara berlebihan. Konsumsi secara 
berlebihan ini menurut Veblen mengacu pada perilaku konsumen yang 
membeli barang-barang mahal untuk menunjukkan kekayaan dan 
status sosial, bukan untuk memenuhi kebutuhan yang sebenarnya. 
Definisi menurut Veblen ini dikenal dengan istilah conspicuous 
consumption atau konsumsi berlebihan. 
17
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Belk, Eastman dkk. dalam Shukla dan Sharma mendefinisikan 
perilaku konsumtif sebagai perilaku konsumen dalam mencari dan 
membeli barang dan jasa yang dapat menghasilkan status  sosial serta 
prestige dengan mengabaikan penghasilan maupun kelas sosial mereka 
yang sebenarnya.
18
 Dari dua pendapat ahli diatas, dapat penulis 
simpulkan perilaku konsumtif adalah  perilaku mengkonsumsi barang 
dan jasa secara berlebihan untuk menunjukkan kekayaan dan status 
sosial serta prestige dan mengabaikan penghasilan, kelas sosial yang 
sebenarnya, bukan untuk memenuhi kebutuhannya sendiri. 
Fromm mengatakan bahwa keinginan masyarakat dalam era 
kehidupan yang modern untuk mengkonsumsi sesuatu tampaknya telah 
kehilangan hubungan dengan kebutuhan yang sesungguhnya. Membeli 
saat ini sering kali dilakukan secara berlebihan sebagai usaha 
seseorang untuk memperoleh kesenangan atau kebahagiaan, meskipun  
sebenarnya  kebahagiaan  yang  diperoleh  hanya  bersifat  semu.
19
 
Sikap seseorang seperti orang tidak mau ketinggalan dari 
temannya atau penyakit kultural yang disebut “gengsi” sering menjadi 
motivasi dalam memperoleh produk. Di jumpai juga gejala 
sosiopsikologis berupa keinginan meniru sehingga remaja berlomba-
lomba yang satu ingin lebih baik dari yang lain. Perilaku konsumtif 
menciptakan kebiasaan pembelian produk untuk konsumsi tetapi ada 





Uswatun Hasanah, Hubungan Antara Interaksi Teman Sebaya dan Konsep Diri Dengan 





motivasi lain. Konsumtifisme jenis ini cukup banyak contohnya, 
misalnya berbagai produk dengan merk terkenal sangat disukai 
meskipun mahal, seperti kemeja “Arrow atau tas Gucci”. Produk 
bukan sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan dasar manusia, akan 
tetapi lebih berfungsi sebagai lambang yang disebut “Simbol Status”.
20
 
b. Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumtif 
Bila berbicara tentang perilaku konsumtif, maka tidak lepas dari 
masalah proses keputusan pembelian. Sigit dalam Lestari, ada dua 
faktor yang mempengaruhi keputusan seseorang dalam melakukan 
pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain dan faktor kedua 
adalah situasi-situasi yang tidak terduga. Perilaku konsumtif menurut 
Kotler  dipengaruhi oleh berbagai faktor yaitu:
21
 
a. Faktor Budaya 
Faktor budaya memiliki pengaruh yang luas dan mendalam 
terhadap perilaku. Faktor budaya antara lain terdiri dari: 
1) Peran budaya. 
 Budaya adalah penentu keinginan dan perilaku yang paling 
mendasar. Seorang anak mendapatkan kumpulan nilai, 
persepsi, preferensi dan perilaku dari keluarganya dan 
lembaga-lembaga penting lain. 
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2) Sub budaya.  
 Setiap budaya terdiri dari sub budaya yang lebih kecil yang 
memberikan ciri-ciri sosialisasi khusus bagi anggota-
anggotanya. Sub budaya terdiri dari bangsa, agama, kelompok 
ras, dan daerah geografis. 
3) Kelas sosial pembeli. 
 Pada dasarnya semua masyarakat memiliki strata sosial. 
Strata tersebut biasanya terbentuk system kasta di mana 
anggota kasta yang berbeda dibesarkan dengan peran tertentu 
dan tidak dapat mengubah keanggotaan kasta mereka. 
Stratifikasi lebih sering ditemukan dalam bentuk kelas sosial. 
b. Faktor Sosial 
Sebagi tambahan atas faktor budaya, perilaku seorang 
konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial antara lain: 
1) Kelompok Acuan 
 Individu sangat dipengaruhi oleh kelompok acuan mereka 
sekurang-kurangnya dalam tiga hal. Kelompok acuan 
menghadapkan seseorang pada perilaku dan gaya baru. Mereka 
juga mempengaruhi perilaku dan konsep peribadi seseorang 
dan menciptakan tekanan untuk mengetahui apa yang mungkin 
mempengaruhi pilihan produk dan merk actual seseorang. 




berbeda-beda, pengaruh utama atas pilihan merk dalam barang-
barang seperti perabot dan pakaian. 
2) Keluarga 
 Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen yang 
paling penting dalam masyarakat, dan telah menjadi obyek 
penelitian yang ekstensif. Anggota keluarga merupakan 
kelompok acuan primer yang paling berpengaruh. Keluarga 
primer terdiri dari orang tua dan saudara kandung. Dari orang 
tua individu mendapatkan orientasi atas agama, politik, 
ekonomi, ambisi peribadi, harga diri, dan cinta, meskipun 
pembeli tidak berinteraksi secara intensif dengan keluarganya 
maka pengaruh keluarga terhadap perilaku pembeli dapat tetap 
signifikan. 
3) Peran dan Status 
 Peran meliputi kegiatan yang diharapkan akan dilakukan 
oleh seseorang. Setiap peran akan mempengaruhi beberapa 
perilaku pembelian. Setiap peran memiliki status. Individu 
memilih produk yang mengkomunikasikan peran dan status 
mereka dalam masyarakat. 
c. Faktor Pribadi 
 Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik 





1) Usia dan Tahap Siklus Hidup 
 Orang membeli barang dan jasa yang berbeda sepanjang 
hidupnya. Tahap siklus hidup, situasi keuangan dan minat 
produk berbeda-beda dalam masing-masing kelompok. 
Pemasar sering memilih kelompok berdasarkan siklus hidup 
sebagai pasar sebagai sasaran mereka, beberapa peneliti baru 
telah mengidentifikasikan tahap siklus hidup psikologis. Orang 
dewasa mengalami “perjalanan dan transformasi” sepanjang 
perjalanan hidupnya. Pemasar memberikan perhatian yang 
besar pada situasi hidupnya. Pemasar memberikan perhatian 
yang besar pada situasi hidup yang berubah, bercerai dan 
dampak mereka terhadap perilaku konsumtif. 
2) Pekerjaan 
 Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola 
konsumsinya. Pekerja kerah biru akan membeli pakaian kerja, 
sepatu kerja. Direktur perusahaan akan membeli pakaian yang 
mahal, perjalanan dengan pesawat udara. Pemasar berusaha 
mengidentifikasikan kelompok pekerjaan yang memiliki minat 
di atas rata-rata atas produk dan jasa mereka. Sebuah 
perusahaan bahkan dapat mengkhususkan produknya untuk 






3) Keadaan Ekonomi 
 Pilihan produk sangat dipengaruhi oleh keadaan ekonomi 
seseorang. Keadaan ekonomi terdiri dari penghasilan yang 
dapat dibelanjakan (tingkat, kestabilan, pola, waktu) tabungan 
dan aktiva (presentase yang lancar atau likuid), hutang, 
kemampuan untuk meminjam dan sikap atas belanja dan 
menabung. Pemasar barang-barang yang peka terhadap harga 
terus memperhatikan trend penghasilan pribadi, tabungan, dan 
tingkat bunga. jika indikator ekonomi menandakan resesi, 
pemasar dapat mengambil langkah-langkah untuk merancang 
ulang, melakukan penempatan ulang, dan menetapkan kembali 
harga produk sehingga mereka dapat terus menawarkan nilai 
pada pelanggan sasaran. 
4) Gaya Hidup 
 Orang-orang yang berasal dari sub budaya, kelas sosial, dan 
pekerjaan yang sama dapat memiliki gaya hidup yang berbeda. 
Gaya hidup individu merupakan pola hidup di dunia yang 
diekspresikan dalam aktivitas, minat, dan opini. Gaya hidup 
menggambarkan “keseluruhan diri seseorang”,yang 
berinteraksi dengan lingkungannya. Pemasar mencari 
hubungan antara produk dan gaya hidup kelompok. Misalnya 
sebuah pabrik computer menemukan sebagian besar pembeli 




mengarahkan merk pada gaya hidup achiever. Copywriter iklan 
kemudian dapat menggunakan kata-kata dan symbol yang 
menarik bagi achiever. 
5) Kepribadian dan Konsep Diri 
 Setiap orang memiliki kepribadian yang berbeda yang 
mempengaruhi perilaku pembelian. Kepribadian merupakan 
karakteristik psikologis yang berbeda dari seseorang yang 
menyebabkan tanggapan yang relative konsisten dan bertahan 
lama terhadap lingkungannya. Kepribadian biasanya dijelaskan 
dengan menggunakan ciri-ciri seperti percaya diri, dominasi 
otonomi, ketaatan, kemampuan bersosialisasi, daya tahan, dan 
kemampuan beradaptasi. Kepribadian dapat menjadi variabel 
yang berguna dalam menganalisa perilaku konsumen. Jika jenis 
kepribadian dengan pilihan produk atau merk yang berkaitan 
dengan kepribadian adalah konsep diri (citra pribadi) 
seseorang. Pemasar berusaha mengembangkan citra merk yang 
sesuai dengan citra pribadi sasaran 
Dari uraian diatas, dapat diketahui faktor-faktor yang 
mempengaruhi perilaku konsumtif ada tiga, yaitu faktor budaya, 
teridiri dari peran budaya, sub budaya, kelas sosial pembeli, kemudian 
faktor sosial, yang terdiri dari kelompok acuan, keluarga, peran dan 
status, serta faktor pribadi yang terdiri usia dan tahap siklus hidup, 





3. Impulsive Buying 
Goldenson menjelaskan bahwa definisi umum suatu dorongan 
psikologis (psychological impulse) seseorang adalah sebuah „kekuatan‟, 
desakan yang tak tertahankan, serta munculnya kecenderungan secara tiba-
tiba untuk melakukan sesuatu tanpa adanya pertimbangan sebelumnya. 
Goldenson menjelaskan juga bahwa dorongan yang kuat tersebut 
kemungkinan akan sulit untuk dilawan, karena seseorang seringkali sulit 
mencegah pengalaman yang dianggap menyenangkan bagi mereka.
22
 
Gasiorowska mendefinisikan pembelian impulsif sebagai 
pembelian yang tidak reflektif, sebenarnya tidak diharapkan, terjadi secara 
spontan, diiringi dengan munculnya keinginan yang mendadak untuk 
membeli produk-produk tertentu, dan dimanifestasikan dalam sebuah 
reaksi terhadap suatu stimulus dari produk. 
23
 
Gasiorowska menambahkan bahwa dalam hal ini, konsumen 
distimulasi oleh kedekatan secara fisik dari hasrat sebuah produk dan 
reaksinya terhadap stimulus bisa dikaitkan dengan kontrol intelektual yang 
rendah (kurangnya evaluasi yang didasarkan pada kriteria keperluan, 
berkurangnya alasan untuk membeli, kurangnya evaluasi terhadap 
konsekuensi yang mungkin ditimbulkan, munculnya kepuasan yang datang 
secara tiba-tiba sebagai penundaan datangnya kekecewaan) serta aktivasi 
emosional yang tinggi (kegembiraan dan stimulasi yang disebabkan oleh 
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produk atau oleh situasi atau proses membeli).
24
 Dari dua pendapat ahli 
diatas, dapat penulis simpulkan bahwa impulsive buying adalah salah satu 
perilaku konsumtif yang tidak terencana, kecenderungan secara tiba-tiba 
tanpa ada pertimbangan sebelumnya, tidak diharapkan, terjadi secara 
spontan, terjadi secara mendadak untuk membeli suatu produk. 
Hal tersebut senada dengan pernyataan Rook yang mengemukakan 
bahwa pembelian impulsif lebih mengutamakan emosional daripada 
rasional. Konsumen yang sering melakukan pembelian secara impulsif 
(highly impulsive buyers) memiliki kecenderungan unreflective dalam 
pemikirannya, memiliki ketertarikan secara emosional pada suatu objek, 
menginginkan kepuasan segera dan disertai dengan gerakan cepat serta 
menggemari pengalaman spontan ketika melakukan pembelian, yang 
ditunjukkan dengan adanya daftar belanja yang bersifat terbuka sehingga 




Verplanken & Herabadi mengemu-kakan Impulsive Buying dapat 




a. Aspek kognitif 
 Aspek kognitif yang dimaksudkan adalah kekurangan pada unsur 
pertimbangan dan unsur perencanaan dalam pembelian yang 
dilakukan. Hal ini didasari oleh pernyataan Verplanken & Aarts 










(dalam Verplanken & Herabadi, 2001) bahwa pembayaran yang 
dilakukan mungkin tidak direncanakan atau dipertimbangkan dengan 
matang untuk berbagai macam alasan, misalnya ketika pembayaran tak 
terencana tampak tak direncanakan dalam waktu yang panjang atau 
dalam kasus pengulangan pembayaran atau kebiasaan pembayaran. 
b. Aspek afektif 
 Aspek afektif meliputi dorongan emosional yang secara serentak 
meliputi perasaan senang dan gembira setelah membeli tanpa 
perencanaan lebih lanjut menambahkan, setelah itu juga. 
Bayley dan Nancarrow dalam Aprilia Eka Sari mengelompokkan 
pembelian impulsive menjadi empat indicator : 
a. Pembelian spontan, merupakan keadaan dimana pelanggan seringkali 
membeli sesuatu tanpa direncakan terlebih dahulu.  
b. Pembelian tanpa berpikir akibat, merupakan keadaan dimana 
pelanggan sering melakukan pembelian tanpa memikirkan terlebih 
dahulu mengenai akibat dari pembelian yang dilakukan.  
c. Pembelian terburu-buru, merupakan keadaan dimana pelanggan 
seringkali merasa bahwa terlalu terburu-buru dalam membeli sesuatu.  
d. Pembelian dipengaruhi keadaan emosional, adalah penilaian pelanggan 
dimana pelanggan melakukan kegiatan berbelanja dipengaruhi oleh 
keadaan emosional yang dirasakan. 
27
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Menurut Utami dalam Fitria Antin Almaidah, pembelian spontan 
merupakan perilaku pembelian yang terjadi saat konsumen tiba-tiba 
mengalami keinginan yang kuat dan kukuh untuk membeli 
sesuatusecepatnya.
28
 Menurut Rook dan Fisher dalam M.Qibtiyah, 
pembelian impulsif (impulsive buying) memiliki beberapa aspek, salah 
satu nya yaitu: 
a. Kegairahan dan stimulasi 
 Adanya desakan secara mendadak untuk membeli barang dan 
disertai dengan emosi yang dicirikan sebagai menggairahkan, 
menggetarkan atau liar.  
b. Ketidakpedulian akan akibat 
 Desakan untuk membeli barang menjadi sulit untuk ditolak 
sehingga akibat negatif sering diabaikan.
29
 
Rook dan Hooch dalam Aprilia Eka Sari menyatakan bahwa yang 
membedakan antara perilaku konsumen impulsif dan yang tidak impulsif 
adalah mengacu pada  elemen penting yang berlaku sebagai suatu alur 
proses, antara lain:  
a. Adanya dorongan keinginan yang mendadak, spontan dan kuat untuk 
membeli sesuatu. 
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b. Terjadi ketidakseimbangan psikologis, dalam tahapan ini seseorang 
merasa tidak dapat melakukan kontrol perilaku secara temporer. 
c. Terjadi konflik psikologis. 
d. Mengurangi evaluasi secara kognitif. 
e. Mengabaikan konsekuensi.30 
 
B. Penelitian Relevan 
Penelitian relelvan adalah penelitian sejenis yang telah dan pernah 
dilakukan oleh peneliti sebelumnya, sehingga dapat dijadikan acuan dalam 
penelitian yang dilakukan penulis, diantaranya adalah :  
1. Hubungan antara konformitas terhadap kelompok teman sebaya dengan 
pembelian impulsive pada remaja, oleh Artledia Sihotang, tahun 2009 
Penelitian ini dilakukan untuk mengkaji hubungan antara 
konformitas terhadap kelompok teman sebaya dengan pembelian impulsif 
pada remaja di SMP Negeri 21 Semarang. Sampel untuk penelitian 
berjumlah 165 orang. Pengambilan sampel menggunakan teknik stratified 
cluster random sampling. Pengambilan sampel dilakukan dengan 
menggunakan dua skala, yaitu : skala pembelian impulsif pada remaja dan 
skala konformitas terhadap kelompok teman sebaya. Skala pembelian 
impulsif terdiri dari 21 aitem dengan α = 0,898, dan skala konformitas 
terhadap kelompok teman sebaya terdiri dari 35 aitem dengan α = 0,931. 
 Analisis data yang digunakan adalah uji statistik dengan teknik 
analisis regresi sederhana. Hasil analisis tersebut menunjukkan adanya 
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hubungan positif dan signifikan antara konformitas terhadap kelompok 
teman sebaya dengan pembelian impulsif pada remaja (rxy = 0,189, p = 
0,008 /p<0,05). Semakin positif konformitas terhadap kelompok teman 
sebaya maka semakin tinggi pembelian impulsif pada remaja, sebaliknya 
semakin negatif konformitas terhadap kelompok teman sebaya akan 
semakin rendah pembelian impulsif pada remaja. Sumbangan efektif 
konformitas terhadap kelompok teman sebaya dengan pembelian impulsif 
sebesar 3,6%, sehingga 96,4% pembelian impulsif pada remaja 
dipengaruhi oleh konformitas terhadap kelompok teman sebaya.
31
 
Persamaan penelitian yang dilakukan oleh Artledia Sihotang 
dengan penelitian yang dilakukan penulis adalah kedua penelitian ini 
mempunyai kesamaan pada variabel yaitu impulsive buying. Perbedaan 
penelitian yang dilakukan oleh Artledia Sihotang dengan penelitian yang 
dilakukan penulis terletak pada target penelitian yaitu siswa SMP Negeri 
21 Semarang, sementara target penelitian penulis yaitu mahasiswa 
angkatan 2017 Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan 
Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
2. Analisis Perilaku “Impulse Buying” dan “Locus of Control” pada 
Konsumen di Carrefour Bandung, oleh Lisa WidawatiTahun 2011. 
Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh simpulan, bahwa secara 
umum, konsumen pengguna kartu belanja ataupun kartu kredit di 
Carrefour masih menunjukkan perilaku Impulse Buying yang rendah 
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dengan disertai  Locus Of Control  Internal,  meski demikian masih besar 
pula proporsi konsumen yang memiliki Impulse Buying  tinggi dengan 
disertai Locus Of Control Eksternal. Selain itu kedua variabel tersebut 
memiliki keterkaitan yang cukup erat. Sedangkan berdasarkan data 
demografi, dapat disimpulkan bahwa konsumen dengan segmen impulse 
buying tinggi paling banyak memiliki karakteristik: berusia di atas 42 
tahun, berjenis kelamin wanita, telah menikah, dengan status sosial 
ekonomi tinggi. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka 
saran yang dapat diberikan adalah Pencegahan perilaku impulse buying 
dapat dilakukan sejak dini, dimulai dari sosialisasi secara intensif 
mengenai dampak negatifnya. Pada konsumen dengan Impulse Buying 
tinggi dan Locus of control eksternal dapat diberikan saran agar selalu 
membuat/merancang daftar belanja terlebih dahulu dengan melibatkan 
lingkungan terdekat sebagai pengendali.
32
 
Persamaan dari penelitian yang dilakukan oleh Lisa Widawati dengan 
penelitian penulis adalah kesamaan pada variabel impulsive buying. 
Perbedaan dari penelitian yang dilakukan oleh Lisa Widawati dengan 
penelitian penulis terletak pada target penelitian yaitu para konsumen di 
Carrefour Bandung, sedangkan target penelitian penulis adalah mahasiswa 
angkatan 2017 Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan 
Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
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3. Analisis Kualitas Pelayanan, Promosi Dan Hedonic Shopping Motives 
Yang Mempengaruhi Impulse Buying Dalam Pembelian Secara Online, 
oleh Revalia Luthfiana, Tahun 2014 
Penelitian ini dilakukan pada Mahasiswi Fakultas Ekonomika Dan 
Bisinis yang pernah melakukan pembelian secara online. Penelitan ini 
bertujuan untuk menguji pengaruh kualitas pelayanan, promosi dan 
hedonic shopping motives yang mempengaruhi impulse buying dalam 
pembelian secara online. Dalam penelitian ini data dikumpulkan dengan 
kuisioner terhadap 100 orang responden yang diambil secara purposive 




Persamaan dari penelitian yang dilakukan oleh Revalia Luthfiana 
dengan penelitian penulis adalah kesamaan variable yaitu impulsive 
buying. Perbedaan dari penelitian yang dilakukan oleh Revalia Luthfiana 
dengan penelitian penulis terletak pada target penelitian yaitu pada 
mahasiswa Fakultas Ekonomika dan Bisnis Universitas Diponegoro, 
sedangkan target penelitian penulis yaitu mahasiswa angkatan 2017 
Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan Universitas Islam 
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C. Fokus Penelitian  
Fokus penelitian merupakan konsep yang digunakan dalam rangka 
memberi batasan terhadap kerangka teoritis, fokus penelitian diperlukan agar 
tidak terjadi kesalahpahaman dalam penelitian. Penelitian ini terdiri dari satu 
variabel yaitu analisis Perilaku Konsumtif Impulsive Buying di Mahasiswa 
Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan Universitas Islam 
Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.  
Indikator-indikator yang menjadi fokus penelitian ini adalah :  
1. Pembelian spontan, merupakan keadaan dimana pelanggan seringkali 
membeli sesuatu tanpa direncakan terlebih dahulu.  
a. Mahasiswa membeli sesuatu tanpa ada perencanaan 
b. Mahasiswa membeli sesuatu barang secara spontanitas tanpa ada suatu 
pertimbangan 
2. Pembelian tanpa berpikir akibat, merupakan keadaan dimana pelanggan 
sering melakukan pembelian tanpa memikirkan terlebih dahulu mengenai 
akibat dari pembelian yang dilakukan.  
a. Mahasiswa membeli suatu barang tanpa mempertimbangkan manfaat 
dari barang yang akan dibeli 
b. Mahasiswa membeli suatu barang tanpa memikirkan akibat dari 
pembelian barang yang dilakukan. 
3. Pembelian terburu-buru, merupakan keadaan dimana pelanggan seringkali 
merasa bahwa terlalu terburu-buru dalam membeli sesuatu.  




b. Mahasiswa merasa terburu-buru terhadap pilihan barang yang telah 
dibelinya. 
4. Pembelian dipengaruhi keadaan emosional, adalah penilaian pelanggan 
dimana pelanggan melakukan kegiatan berbelanja dipengaruhi oleh 
keadaan emosional yang dirasakan. 
a. Mahasiswa melakukan pembelian demi memuaskan keinginan untuk 
mendapatkan barang yang disukainya 







A. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini menggunakan penelitian deskriptif. Penelitian 
deskriptif yaitu penelitian yang dilakukan untuk menggambarkan atau 
menjelaskan secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai fakta dan sifat 
populasi tertentu. Dengan kata lain, pada penelitian desktiftif peneliti hendak 
menggambarkan suatu gejala (fenomena), atau sifat asli tertentu; tidak untuk 
mencari atau menerangkan keterkaitan antar variabel. Penelitian deskriptif 




B. Pendekatan Penelitian 
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan 
pendekatan kualitatif. Pendekatan kualitatif adalah suatu pendekatan 
penelitian yang mengungkapkan situasi sosial tertentu dengan 
mendeskripsikan kenyataan secara benar, dibentuk oleh kata-kata berdasarkan 





C. Waktu dan Tempat Penelitian. 
Penelitian ini dilakukan di Jurusan Pendidikan Ekonomi Universitas 
Negeri Sultan Syarif Kasim Riau yang beralamat dijalan H.R Soebrantas 
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No.155 KM.15 Simpang Baru Panam Pekanbaru yang dilaksanakan pada 
bulan Juli 2020. 
 
D. Subjek dan Objek Penelitian 
Subjek dalam penelitian ini adalah Mahasiswa angkatan 2017 
Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan Universitas Islam 
Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. Sedangkan yang menjadi objek pada 
penelitian ini adalah Analisis Perilaku Konsumtif Impulsive Buying 
Mahasiswa Angkatan 2017 Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan 
Keguruan Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
 
E. Informan Penelitian 
Penelitian kualitatif tidak menggunakan istilah populasi, karena 
penelitian kualitatif berangkat dari kasus tertentu yang ada pada situasi sosial 
tertentu dan hasil kajiannya tidak akan diberlakukan kepopulasi, tetapi  
ditransferkan ketempat lain pada situasi yang memiliki kesamaan dengan 
situasi sosial pada kasus dipelajari. Sampel dalam penelitian kualitatif bukan 
dinamakan responden, tetapi sebagai narasumber atau partisipasi informan.
36
 
Informan penelitian ini yaitu, informan kunci (key informan) mereka yang 
mengetahui dan memiliki berbagai informasi pokok yang diperlukan dalam 
penelitian.
37
 Informan dalam penelitian ini yaitu mahasiswa mahasiswa 
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Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan UIN SUSKA Riau 
angkatan tahun 2017 dengan data mahasiswa sebagai berikut: 
No Lokal Jumlah Mahasiswa 
1 A 35 
2 B 33 
3 C 30 
Jumlah  98 
 
Dalam proses penentuan sampel penelitian kualitatif, berapa besar 
sampel tidak dapat ditentukan sebelumnya. Dalam sampel purposif besar 
sampel ditentukan oleh pertimbangan informasi. Seperti ditegaskan oleh 
Lincoln dan Guba bahwa: “If the purpose is to maximize information, then 
sampling is terminated when no information is forthcoming from newly 
sampled unit; thus redundancy is the primary criterion”. Pernyataaan ini 
memberikan arti bahwa penentuan unit sampel (responden) dianggap telah 
memadai apabila telah sampai kepada taraf “redundancy” (ketuntasan atau 
kejenuhan), artinya bahwa dengan menggunakan responden selanjutnya boleh 
dikatakan tidak lagi diperoleh tambahan informasi baru yang berarti. Nasution 
menjelaskan bahwa penentuan unit sampel (responden) dianggap telah 
memadai apabila telah sampai kepada taraf “redundancy” (ketuntasan atau 
kejenuhan), artinya bahwa dengan menggunakan responden selanjutnya boleh 
dikatakan tidak lagi diperoleh tambahan informasi baru yang berarti. 
Penetapan responden bukan ditentukan oleh pemikiran bahwa responden harus 
38 
 




Oleh karena itu sesuai dengan fokus dari penelitian ini, subjek yang 
akan dijadikan informan kunci yaitu mahasiswa angkatan 2017 Pendidikan 
Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan Universitas Islam Negeri Sultan 
Syarif Kasim Riau. 
 
F. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data adalah segala peralatan yang digunakan 
untuk memperoleh, mengolah, dan menginterprestasikan informasi dari para 
responden dengan pola pengukuran yang sama. Untuk mendapatkan data yang 
diperlukan dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik sebagai berikut: 
1. Wawancara 
 Wawancara berarti melakukan interaksi komunikasi atau 
percakapan antara pewawancara dan terwawancara dengan maksud 
menghimpun informasi dari terwawancara yang pada penelitian kualitatif 
adalah informan yang dari padanya pengetahuan dan pemahaman 
diperoleh.
39
 Peneliti dalam penelitian ini menggunakan wawancara tidak 
terstruktur untuk memperoleh data yang terkait perilaku konsumtif 
impulsive buying mahasiswa Angkatan 2017 Pendidikan Ekonomi 
Fakultas Tarbiyah dan Keguruan Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 
Kasim Riau. 
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 Dokumentasi adalah teknik mencari data mengenai hal-hal yang 
berupa catatan, transkip, agenda dan sebagainya.
40
 Penulis menggunakan 
dokumentasi dalam penelitian ini untuk memperkuat bukti bahwa penulis 
telah melakukan penelitian. 
 
G. Teknik Analisis Data 
1. Reduksi Data  
Laporan yang disusun berdasarkan data yang diperoleh direduksi, 
dirangkum, dipilih hal-hal pokok, difokuskan pada hal-hal yang penting. 
Data hasil mengikhtiarkan dan memilah-milah berdasarkan satuan konsep, 
tema, dan kategori tertentu akan memberikan gambaran yang lebih tajam 
tentang hasil pengamatan juga mempermudah peneliti untuk mencari 




Penelitian dalam mereduksi data akan memilih dan menyeleksi data 
yang di peroleh dalam penelitian agar peneliti bisa menggambarkan 
penelitian ini lebih jelas. Peneliti mereduksi data di mulai dari menentukan 
fokus penelitian, menyusun pertanyaan penelitian, dan menentukan 
informan dalam penelitian peneliti dalam mereduksi data akan di bantu 
oleh pembimbing karena peneliti baru pertama kali melakukan penelitian 
kualitatif. 
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2. Penyajian Data  
 Langkah selanjutnya sesudah mereduksi data adalah menyajikan 
data. Penyajian data ini dapat dilakukan dalam bentuk tabel, grafik, phie 
chard, pictogram dan sejenisnya.
42
 Penyajian data berbentuk laporan hasil 
observasi penelitian secara langsung yang disajikan dalam bentuk uraian, 
sedangkan hasil dokumentasi akan ditunjukkan dalam bentuk bukti fisik 
selama penelitian. 
3. Penarikan Kesimpulan  
 Kesimpulan dalam penelitian kualitatif menjadi sari pati jawaban 
rumusan masalah dan isinya merupakan kristalisasi data lapangan yang 
berharga bagi praktek dan pengembangan ilmu.
43
 Langkah terakhir yang 
dilakukan oleh penulis adalah menarik kesimpulan. Dalam kegiatan ini 
peneliti berupaya untuk menunjukkan data-data yang akurat,objektif, serta 
tidak direkayasa. 
 
H. Keabsahan Data  
Keabsahan data yang digunakan peneliti untuk pengecekan data melalui 
dua keabsahan data yaitu: 
1. Uji Kredibilitas Data dengan Menggunakan Bahan Referensi 
 Kesimpulan dalam penelitian kualitatif dapat menjawab rumusan 
masalah yang dirumuskan sejak awal, tetapi mungkin juga tidak, karena 
dalam penelitian kualitatif masih bersifat sementara dan akan berkembang 
                                                          
42
 Djam‟ah satori dan Aan Komariah, Op.Cit, hal. 219 
43
 Djam‟an Satori dan Aan Komariah, Op.Cit.,hal. 100 
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setelah penelitian berada dilapangan.
44
 Langkah terakhir peneliti lakukan 
dalam menganalisis data adalah menarik kesimpulan dan melakukan 
verifikasi. Dalam kegiatan ini penulis berupaya menunjukkan data-data 
yang akurat dan objektif serta tidak direkayasa sama sekali. 
2. Uji Kredibilitas dengan Member Check  
Member check adalah proses pengecekan data yang diperoleh 
peneliti kepada pemberi data. Tujuan Member check adalah untuk 
mengetahui seberapa jauh data yang diperoleh sesuai dengan apa yang 
diberikan oleh pemberi data.
45
 Apabila data yang ditemukan disepakati 
oleh para pemberi data berarti data tersebut valid, sehingga semakin 
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Berdasarkan hasil penelitian yang telah disajikan pada Bab IV 
sebelumnya dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumtif impulsive buying 
mahasiswa Angkatan 2017 pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan 
Keguruan Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau yang diukur dari 
empat indikator perilaku konsumtif impulsive buying, sebagai berikut: 
1. Tingkat spontalitas mahasiswa dalam membeli barang belum tergolong 
tinggi dan lebih mengutamakan pertimbangan kebutuhan yang diawali 
dengan adanya perencanaan, namun dalam situasi-situasi tertentu 
mahasiswa tidak melakukan perencanaan dalam melakukan pembelian 
barang. 
2. Mahasiswa dalam melakukan pembelian barang mayoritas 
mempertimbangkan akan manfaat dari barang yang akan dibeli dan 
memikirkan terlebih dahulu mengenai akibat dari pembelian yang 
dilakukannya. 
3. Mahasiswa memiliki tingkat pembelian barang yang cenderung tidak 
terburu-buru, meskipun dalam situasi tertentu, terdapat mahasiswa yang 
melakukan pembelian yang terkesan teburu-buru terutama ketika 
melakukan pembelian secara online dan situasi barang yang akan dibeli 
tergolong viral sehingga mahasiswa segera melakukan pembelian 
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4. Mahasiswa memiliki tingkat perbedaan perilaku yang dipengaruhi keadaan 
emosional dalam memenuhi kebutuhannya terutama dalam hal 
memuaskan keinginan dari barang yang dibelinya yang mana terdapat juga 
beberapa mahasiswa yang lebih mementingkan keinginan untuk membeli 
barang-barang tertentu demi memuaskan keingiannya kebutuhan namun 




Setelah meneliti tentang Analisis Perilaku Konsumtif Impulsive Buying 
Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Fakultas Tarbiyah dan Keguruan Universitas 
Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau dan juga melihat kesimpulan yang di 
dapat oleh penulis, bahwa tingkat spontanitas dalam membeli suatu barang 
mahasiswa Pendidikan Ekonomi tidak terlalu tinggi. Kemudian mahasiswa 
pendidikan ekonomi juga mampu mempertimbangkan dan memikirkan 
dampak dalam melakukan pembelian suatu barang. Namun, sebaiknya 
mahasiswa pendidikan ekonomi dalam pembelian barang khususnya membeli 
barang online lebih mempertimbangkan lagi aspek-aspek kegunaan dan 
kebutuhan dari barang yang akan di beli, tidak mudah terburu-buru dalam 
mengambil keputusan hanya karna mengikuti trend, kemudian mahasiswa 
yang belum dan sudah memiliki penghasilan sendiri sebaiknya lebih 
mementingkan tingkat kebutuhan suatu barang, bukan dari tingkat 
keinginan.Mahasiswa harus bisa memikirkan secara matang, berpikir panjang, 
dan berulang-ulang apakah barang yang dibeli karena kebutuhan, atau hanya 
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keinginan. Dan yang paling penting, mahasiswa kuliah itu tujuan utamanya 
adalah menuntut ilmu, menambah wawasan, jangan sampai tujuan di awal 
tidak tercapai hanya karena terlalu sibuk memenuhi keinginan dan melupakan 
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1. Pembelian spontan, merupakan keadaan dimana pelanggan sering kali 
membeli sesuatu tanpa direncanakan terlebih dahulu 
a. Mahasiswa membeli sesuatu tanpa ada perencanaan 
b. Mahasiswa membeli sesuatu barang secara spontanitas tanpa ada suatu 
pertimbangan 
2. Pembelian tanpa berpikir akibat, merupakan keadaan dimana pelanggan 
sering melakukan pembelian tanpa memikirkan akibat terlebih dahulu 
mengenai akibat dari pembelian yang dilakukan 
a. Mahasiswa membeli suatu barang tanpa mempertimbangkan manfaat 
dari barang yang akan dibeli 
b. Mahasiswa membeli suatu barang tanpa memikirkan akibat dari 
pembelian barang yang dilakukan 
3. Pembelian terburu-buru, merupakan keadaaan dimana pelanggan 
seringkali merasa bahwa terlalu terburu-buru dalam membeli sesuatu 
a. Mahasiswa merasa tidak puas setelah membeli barang 
b. Mahasiswa merasa terburu-buru terhadap pilihan barang yang telah 
dibeli nya 
4. Pembelian dipengaruhi oleh keadaan emosional, adalah penilaian 
pelanggan dimana pelanggan melakukan kegiatan berbelanja dipengaruhi 
oleh keadaan emosional yang dirasakan 
 
 
a. Mahasiswa melakukan pembelian demi memuaskan keinginan untuk 
mendapatkan barang yang disukainya 
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